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Transparencia e informacion son
fundamentales para conseguir financiacion

Para conseguir que las entidades apoyen un proyecto, ya sea de inversidn o de reestructuracion de
deuda, es necesario un plan de viabilidad que transmita confianza, que el empresario también apueste
por el proyecto y sobre todo, transparencia en la informacion que se transmite
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na de las afirmaciones mas extendidas
de la actual coyuntura economica es
que los bancos han cerrado el grifo de
la financiacion. Sin embargo, hay noti-
cias que indican que esto no es del todo
cierto. Algunas empresas consiguen re-
financiar su deuda y obtienen créditos
para sus inversiones. ({Como lo hacen?
En esas negociaciones son fundamen-
tales cuatro aspectos: transparencia en
la informacion, un buen plan de viabili-
dad, comunicacion fluida entre la empre-
sa y el banco y que el empresario tam-
bién se implique en el plan de negocio,
segun se puso de manifiesto en la jorna-
da sobre El dossier bancario como ele-
mento clave para el éxito en las nego-
ciaciones bancarias, organizada por Al-
tair Consultores.

ConFiaNzA

“La banca es un negocio de confian-
za entre personas y es necesario saber
quién esta detrds de cada proyecto, qué
quiere hacer con esa financiacion que
pide y todo eso debe de estar plasmado
en el plan de negocio para que lo pue-
da interpretar la banca”, comentd Félix
Subies, director regional de Banca Mi-
norista de Banesto, quien aiadio en su

ponencia que, “en momentos de rece-
sion debe existir mucha transparencia
en la informacion y una comunicacion
muy fluida entre empresa y entidad fi-
nanciera” La comunicacion refuerza la
confianza.

Para ello es necesario que en el pro-
yecto de viabilidad que las empresas pre-
senten a las entidades se recojan las pre-
visiones de los resultados y los planes
comerciales, “si hay problemas, no se de-

ben ocultar, sino que hay que contarlos”,
apunto Alvaro Tapias, analista financiero
de Operaciones Estructuradas del Deuts-
che Bank.

PLAN DE NEGOCIO

Por su parte, Carlos Zafrilla, subdirec-
tor general del Area de Recuperaciones
del Banco de Valencia asegurd que a la
banca no le preocupa estudiar operacio-
nes en compafiias con pérdidas, “si estdn
reestructurando su negocio y presentan
un plan de accidn acorde a lo que se so-
licita y explicando como se va a salir” Y
afadio que hay que hacer un seguimien-
to de ese plan, cada tres meses para ver
los resultados de su implantacion.

CREDIBILIDAD Y COHERENCIA

Todos los asistentes a la mesa coinci-
dieron en la necesidad de que el plan sea
creible y coherente. “Sobre todo si es pa-
ra una reestructuracion financiera, por-
que una inversion es mds fdcil analizar:
si es para adquirir bienes, esos bienes
hardn que se incrementen las ventas, o
si es para abrir nuevos mercados tam-
bién aumentardn las ventas, pero para
otras operaciones que no conllevan ese
incremento hay que presentar un plan

A la banca no le preocupa estudiar operaciones en compainias
con peérdidas si presentan un plan de accion explicando como
se va a salir y acorde a lo que se solicita
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Uno de los aspectos que estudian las entidades financieras
son las previsiones a futuro y la capacidad de repago de la deuda.
Para ello es necesario que se les facilite una buena y completa

informacion sobre la empresa

creible y transparente”, comento Cristo-
bal Muiioz, director de Operaciones de la
Sociedad de Garantias Reciprocas de la
Comunitat Valenciana.

QUE VALORAN LAS ENTIDADES

Alvaro Tapias enumeré qué valora su
entidad para maximizar las inversiones que
realiza. En primer lugar las cuentas anua-
les y la documentacion estandar que se
suele pedir a las empresas. También se mi-
ra a qué sector pertenece la empresa pa-
ra asignarle un rating u otro, las previsio-
nes a futuro, la transparencia y la capaci-
dad de repago de la deuda. "Ademds ahora
hay mds implicacion del departamento de

QUE exiGe EL I\V/F PARA CONCEDER
UN PRESTAMO A LARGO PLAZO

Isabel Bea, jefa del departamento co-
mercial del Instituto Valenciano de
Finanzas (IVF) explico a los asistentes
a la jornada lo que valora este orga-
nismo a la hora de conceder un crédi-
to para una inversion a largo plazo, a
través de lo Préstamos IVF. En primer
lugar, se estudia que las operaciones
vengan de la mano de una entidad fi-
nanciera y que el proyecto esté con-
financiado por esa entidad. El dossier
debe contener la informacion “mds
completa posible” sobre la empresa

y su actividad, para que se agilice la
toma de decisiones por parte del de-
partamento de riesgos, “tenemos que
comprender el negocio, ha habido
proyectos solventes de empresas via-
bles que se quedan en el camino por
no presentar una buena informacion"
Otro aspecto que se valora es el com-
promiso de los accionistas en la inver-
sion, “que el empresario apueste por
el proyecto con su dinero lo hace mds
creible”. También se tienen en cuen-
ta unas cuentas de resultados provi-
sionales prudentes, razonables y bien
explicadas.

Con toda esta informacion, el IVF
hace un analisis del endeudamiento

y la capacidad de pago de la empre-
sa y estudia las acciones que ya esta
llevando a cabo la empresa para sa-
lir de la situacion de crisis. “Se analiza
el plan de accion de la compariia y se
constata que se estd llevando a cabo
por el buen camino”.

riesgo y visitan a los clientes para tener
una vision mds amplia del negocio”.

La colaboracién con una consultora
externa puede ser de especial importan-
cia para ayudar a las empresas a conse-
guir la coherencia y credibilidad en sus

planes a futuro, asi como una comuni-
cacion optima con la entidad financiera.

Y sobre todo, es necesario que la em-
presa cuente con la capacidad adecuada
para ejecutar el plan de negocio.

“Hasta ahora se habia descuidado la
profesionalizacion de los equipos directi-
vos, el management y eso generaba proble-
mas a la hora de llevar a cabo ese plan. Si
transmitimos que somos capaces tenemos
mucho que ganar”, concluyo Artemio Milla,
socio director de Altair Consultores. 36




